Monika Breitinger bietet Interessierten am 2. Marz ein Seminar zur Karpersprache im Land-

ratsamt an.
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Korpersprache-Seminar:

»Man kann nich

nicht kommunizieren®

ur Verkaufsgesprache,
FUerhandiungen und Be-

werbungsgespriache
gilt: .MNicht was wir sagen,
sondern wie wir uns verhal-
ten ist der Turbo zum Er-
folg”, sagt Monika Breitin-
ger, Coach fur Korperspra-
che und Personlichkeitsent-
wicklung. lhre Vortrage zum
Thema Korpersprache in Zu-
sammenarbeit mit der Wirt-
schaftstorderung des Land-
kreises waren im letzten Jahr
mit mehr als 250 Teilneh-
mern komplett ausgebucht.
Deshalb bietet die Betriebs-
wirtin und Expertin flr psy-
chologisch-positives Mana-
gement am Freitag, 2. Marz,
im Seminarraum im Land-
ratsamt in Neustadt einen
ganztagigen Workshop zu
diesem Thema an. ,,Die einen
vertreiben Produkte — die an-
deren vertreiben Menschen®
so der Titel des Seminars,
bei dem es um Korperspra-
che und Menschenkenntnis
in Alltag und Beruf geht. Die
WIB sprach mit der Trainerin
aus Emskirchen.

Frau Breitinger, wir haben
uns gerade begru3t. Was sagt
lhnen meine Kérpersprache?

Monika Breitinger: lhr Han-
dedruck wverrat mir zum Bei-
spiel, dass Sie die Faden gerne
in der Hand halten.

Warum ist die richlige Inter-
pretation der Korpersignale
meines Gesprachspartners in
Beruf wie auch im Alltag aus Ih-
rer Sicht so wichtig?

Monika Breitinger: Emaotio-
nen bestimmen unser Tun. Um
erfolgreiche Beziehungen auf-
zubauen, ist meine Wirkung
auf andere wichtig, aber ich
muss auch mein Gegeniber
versiehen — das macht zu 80
Prozent den Erfolg aus. Leider
wird dies in den meisten Ver-
kaufsschulungen nicht bertck-
sichtigt und stattdessen viel zu
viel Wert auf Inhalt und harte
Fakten" gelegt. Nehmen wir
Verkaufsgesprache als Bei-
spiel: Warum greift der eine
Kunde gleich zu — am anderen
beil3t man sich die Zahen aus?
Um das zu versiehen muss der
Verkaufer die Signale, die der

Kunde aussendet, richtig inter-
pretieren. Doch auch in Ver-
handlungs- oder Bewerbungs-
gesprachen ist es entschei-
dend, das Gegenuber durch
die Menschenbrille® zu be-
trachten.

Auf was achten Sie dabei?

Monika Breitinger: Es gibt
ungefahr 100 wichtige Kdrper-
signale. Schon die Kommuni-
kationstheoretiker sagen: Man
kann nicht _nicht kammunizie-
ren”. Ein Negativbeispiel non-
verbaler Kommunikation bot
uns Ubrigens Bundesprasident
Christian Wulff in dem Inter-
view, in dem er zu den Vorwr-
fen gegen ihn Stellung bezog.
Trotz ruhiger Stimme drickten
seine gefalteten Hande mit ab-
gespreizten Fingern, die soge-
nannte lgelhaltung, eine innere
Abwehrhaltung aus. Ot blickte
er an den Journalisten vorbei
und zeigte damit Unsicherheit.
Seine Korpersignale trugen
nicht dazu bei, dass er uUber-
zeugend wirkte.

Was haben Sie in dem Semi-
nar am 2. Marz mit den Teil-
nehmern vor?

Monika Breitinger: Das Se-
minar wird sehr interaktiv und
humorvoll werden. Eine Ziel-
setzung ist es, den Personlich-
keitstyp des Gegenlbers zu er-
fassen, aber auch die eigene
Ausstrahlung zu optimieren.
lch werde den Teilnehmern
viele Einsichten und Aha-
Erlebnisse vermitteln, was zum
Beispiel das Stehen oder die
Sitzhaltung aussagen, was
man im Gesicht lesen oder
auch woran man eine Llge er-
kennen kKann.

NEmlich?

Monika Breitinger: Vermei-
dung von Augenkontakt, zup-
fen an Ohr oder der Nase oder
das Wegwischen von imagina-
ren Fusseln sind zum Beispiel
Indizien.

Welchen Nutzen hat man von
diesem Seminar?

Monika Breitinger: Man
kann sein Gegenlber besser
einschatzen und hat gerade
beim Erstkontakt eine wertvaolle

Orientierungshilie, wie mein
Kunde oder Gesprachspartner
behandelt werden will. Das
schone ist, diese Fahigkeiten
sind erlernbar und kénnen so-
tort umgesetzt werden.

Sie arbeiten gerade an einem
anderen Praojekt, dass lhnen
am Herzen liegt und das sie
«Spdlgrunder” nennen. Was
steckt dahinter?

Monika Breitinger: Die de-
maografische Entwicklung zeigt:
Die Bevolkerung schrumpft, wir
werden immer alter. Deshalb
stellt sich die Frage nach ei-
nem sinnhaften Tun im fortge-
schrittenen Alter, um den Le-
bensstandard zu sichern. Das
wird Auswirkungen auf das
Grindungsgeschehen haben.
Derzeit sind Firmengrinder
Zwischen 25 und 45 Jahren alt,
Studien zeigen, das wird sich
nach cben verschieben. Doch
die ,Spatgrinder”, wie ich sie
nenne, haben andere Problem-
felder. So stehen altere Unter-
nehmensgrinder vor groBeren
Hirden bei der Finanzierung,
dem Marketing und der Kun-
dengewinnung. Umfragen ha-
ben ergeben, sie flhlen sich
existenzieller bedroht, haben
ein stirkeres Sicherheitsbe-
dirfnis und daher grofBere
Angst vor dem Scheitern, ob-
wohl viel Potenzial vorhanden
ist. All das machte ich mit ei-
nem Team von vier Leuten in
einem Coachingpaket berick-
sichtigen. Derzeit stelle ich das
Projekt verschiedenen Anlauf-
stellen, so zum Beispiel bei der
IHK, vor und plane Vortrage
und Seminare dazu. Ein ge-
nauer Termin steht noch nicht
fest, ich plane zu diesem The-
ma eine Informationsveran-
staltung in der Region. Unsere
Homepage ist bereits vorhan-
den, auf der man sich dazu in-

formieren kann: www.spat-
grinder.de.
Néahere Seminarinformalio-

nen und Anmeldungen fiir das
Korpersprache-Seminar am 2.
Marz im Landratsamt Neustaal
bei Monika Breitinger unter
www.monika-breitinger.de
oder unter der Telgfonnummer
09104/49 17 38

Interview: Nicole Gunkel



